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Vermogende Kunden immer wichtiger
fliir Genossenschaftsbanken

Buchveroffentlichung zu ,,Kennzahlen und Benchmarks im Private Banking regiona-
ler Kreditinstitute” von Alexander Morof

Stuttgart (15. April 2014) - ,Vermogende Kunden werden flir Genossenschaftsbanken immer
wichtiger. Aus der Finanz- und Vertrauenskrise gehen Volks- und Raiffeisenbanken gestarkt her-
vor, diese Potenziale gilt es durch bedarfsgerechte und nachhaltige Starkungen des Geschafts-
feldes zu nutzen”, so Alexander Morof, Partner der Beratungsgesellschaft compentus/ sowie
Lehrbeauftragter an der Akademie Deutscher Genossenschaften (ADG) und an der Dualen Hoch-
schule Baden-Wirttemberg. Mit Benchmarks und Kennzahlen im Geschaft mit Vermogenden
beschaftigt sich seine aktuelle Studie, die nun als Buch erschienen ist.

Bei der Strategieentwicklung ist es fiir regionale Kreditinstitute notwendig, sich Klarheit (iber das
Geschéftsfeld zu verschaffen. Kursierende Zahlen und Erhebungen kdnnen nicht unkritisch tiber-
nommen werden, da diese oftmals nicht vergleichbar oder fir den unmittelbaren Kontext ada-
quat sind. In vielen Banken fehlen dafiir bis heute Instrumente, um Antworten auf zentrale Fra-
gen zu liefern. Welche Kennzahlen zur Steuerung sind wichtig? Wie lasst sich der Erfolg der eige-
nen Marktbearbeitungsstrategie einschatzen? Wie arbeiten erfolgreiche Genossenschaftsbanken
mit vermogenden Kunden? Welche Strukturen weisen diese Kunden auf?

Um diese — auch in der Bankwissenschaft fir das Geschéftsfeld Vermogensbetreuung/Private
Banking — haufig vernachlassigten Fragen beantworten zu kdnnen, wurde eine Kriterien zur Ent-
wicklung von Benchmarks und Kennzahlen beleuchtet. Fir die Auswertungen wurde ein umfang-
reicher Datenbestand einbezogen.

Ergebnisse der Studie

Wie die Studie zeigt, verfligt rund 1 Prozent der Kunden von VR-Banken (iber ein Anlagevolumen
von mehr als 250.000 Euro. Im Geschaft mit diesen vermdgenden Kunden geht es aber nicht nur
um Potenziale, sondern auch die Sicherung des Anlagevolumens von VR-Banken. ,Von dem klei-
nen Kundenkreis sind knapp 70 Prozent alter als 55 Jahre. Fiir die Zukunft drohen — beispielswei-
se durch Schenkungen und Erbschaften — grofle Vermodgenabschlisse, wenn sich Genossen-
schaftsbanken nicht auf die Kunden einstellen und potenziellen Vermégensempfanger weiter an
sich binden,” so Alexander Morof.
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Bei der Entwicklung des Geschaftsfeldes miissen Vermogenskunden ebenso wie Bezieher hoher
Einkommen beriicksichtigt werden. Uber ein Monatseinkommen von 5.000 bis 18.000 Euro ver-
fligen bundesweit 11 Prozent aller Haushalte, bei den VR-Banken machen diese aber weniger als
1 Prozent des Kundenbestandes aus. Bei der Interpretation ist davon auszugehen, dass die Da-
tensatze von VR-Banken ihre Kunden nicht umfassend abbilden. Klar ist aber auch, dass an dieser
Stelle groRe Potenziale bestehen. Rund 60 Prozent dieser Kunden sind im Alter von 36 bis 55
Jahren. Diese Gruppe spart jahrlich 20 000 Euro an zusatzlichen Vermégen pro Haushalt an. Das
sind —wenn nicht schon heute — die Vermégenden Kunden der Zukunft.
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